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  　本研究ノートは、主として、Uri Gneezy, and Aldo Rustichini, “Pay Enough or Don't Pay at All,” Quarterly 


































































C： f 0 ≈ 0 の水準で罰金が中断されるとき、一方で、遅刻の自発的な抑止努力は停止したままであり、他
方で、負の外在的動機付けもゼロ水準まで低下する。すなわち、子供の両親の遅刻は、さらに、高水
準で推移する。
Frey and Jegen（2001, p. 594）より作成
図 2．内発的動機付けのクラウディング・アウト効果
1   Gneezy and Rustichini（2000b）の実験は、しかしながら、認知心理学で行われている実験とは、次の二つ





定質的変数（Frey and Oberholzer-Gee, 1997）が用いられている。
  　実験心理学にみられる実験手法との二つ目の違いは、実験心理学では、行動主義派の「条件付け」、な
いし、認知学派の「行動修正」のように、人間行動の連続的、あるいは、時系列的な変化が観察されて


























































2   四つの異なる実験レベルでの各被験者の正答数については、Gneezy and Rustichini（2000b, Appendix 2）を
参照しなさい。
実験グループ Ⅰ Ⅱ Ⅲ Ⅳ
インセンティブ報酬 NIS 0 10 cents NIS 1 NIS 3
平均正答数 28.40 23.07 34.70 34.10
標準偏差 13.92 14.72  8.88  9.42
メディアン 31 26 37 37
上位20位の平均 39 34.90 42.35 41.60
上位20位の標準偏差  5.25  6.79  3.63  4.18
下位20位の平均 17.80 11.25 27.05 26.60
下位20位の標準偏差 11.56 10.22  5.07  6.82
第20（100）分位数（ 8番目の正答数） 40 35 44 43
第80（100）分位数（33番目の正答数） 20  0 26 25
低正答者の割合 15％ 27.5％  0％  0％
「低正答者の割合」は、正答数が16/50問以下の被験者の割合を表す


















NIS 0 10 cents NIS 1
10 cents .0875 ― ―
NIS 1 .0687 .0004 ―
NIS 3 .0708 .0006 .6964＊
（Pr＞ | z |、ただし、zは検定統計量である。）アスタリスク ‘＊’ は、異
なる実験レベルの一対について、両サンプルが同じ分布から抽出された
とする仮定を（0.9の有意水準で）棄却できないことを示している
 Gneezy and Rustichini (2000b, p. 797)
表 2．メディアン順位ベースの Mann-Whitney U検定
NIS 0 10 cents NIS 1
10 cents .0381 ― ―
NIS 1 .0146 .0003 ―
NIS 3 .0339 .0008 .4222＊
 Gneezy and Rustichini (2000b, p. 798)
表 3 a．上位20位のメディアン順位ベースの Mann-Whitney U検定
　無報酬（参加報酬のみ）および低報酬（10セント）の実験グループの分布の相違を検定した
p値 .0875は、0.9の有意水準で、有意である（同じ母集団から抽出されたとする仮定を棄却でき
る）。高報酬（NIS 1および NIS 3）の実験グループの分布の相違を検定した p値 .6964は、有意で
はない（同じ母集団から抽出されたとする仮定を棄却できない）。最後に、後者の p値 .6964は、





じ母集団から抽出されたとする仮定を棄却できる）。その結果は、表 3 aと表 3 bに示されている。
－ 19 －
　同様の比較が、各実験グループの上位10位のサブ・グループの分布の間でなされた。これら
の結果は、グループ全体を比較した結果と同様である。例えば、NIS 1と NIS 3の実験グループの
（上位10位の）サブ・グループの分布の相違は、明らかに、有意ではない（同じ母集団から抽出



























NIS 0 10 cents NIS 1
10 cents .0299 ― ―
NIS 1 .0120 .0000 ―
NIS 3 .0270 .0001 .7552＊
 Gneezy and Rustichini (2000b, p. 798)
















4   2番目および 3番目の実験グループの被験者に対する報酬支払いは、研究資金から支出さることが明確に
された。したがって、募金団体は、いつもと変わらぬ募金総額を受け取ることが明らかにされた。
5   三つの異なる実験レベルで各チームにより集められた募金額については、Gneezy and Rustichini（2000b, 
Appendix 3）を参照しなさい。






平均収集募金額 238.60 153.60 219.30
標準偏差 165.77 143.15 158.09
メディアン 200 150 180
上位20位の平均 375.33 272 348
上位20位の標準偏差 111.92  98.64 110.46
下位20位の平均 102  35.33  90.66
下位20位の標準偏差  66.13  52.08  63.97
20番目の（100）分位数 100 　0  50
80番目の（100）分位数 450 250 400
 Gneezy and Rustichini (2000b, p. 800)
表 4．寄付実験の要約統計量
　表 4 から明らかなように、 1 番目の実験グループの平均募金額は、NIS 238.67/500である。ま
た、2番目の実験グループの平均募金額は、NIS 153.67であり、そして、これは、1番目のグルー
プの平均募金額よりもかなり低い水準である。さらに、 3 番目の実験グループの平均募金額は、





ク・マン・ホイットニー U検定を適用している。それらの検定結果は表 5 に示したとおりであ
る。
6   1番目と 3 番目のグループ（ 0 パーセントの報酬と10パーセントの報酬）の分布の相違は、0.9の有意水
準で、有意でない（同じ母集団から抽出されたとする仮定を棄却できない）。この意味は、クラウディン
グ・アウト効果が相対価格効果でほぼ補填されることを示すものである。
7   このことから、各実験グループのサブ・グループ、例えば、上位10位のチームの分布の相違を検定した
結果が示すように、インセンティブ報酬の導入効果およびその増加効果は、より高い才能、あるいは、
より高い努力意欲の特性を持つ個人に対しても、同じように影響するといえる。





募金額の 1パーセント .0977　 ―
募金額の10パーセント .7054＊ .0515
 Gneezy and Rustichini (2000b, p. 800)
　 1 番目と 2 番目の実験グループ（ 0 パーセントの報酬と 1 パーセントの報酬）の分布の相違
は、0.9の有意水準で、有意である（同じ母集団から抽出されたとする仮定を棄却できる）。また、





















































　 •  実験者が導入した極めて少額の報酬は、被験者の期待していた報酬水準を大きく裏切












　 •  実験者により導入された追加報酬は、被験者が期待していた水準を大きく上回るもの
















9  少額とはどの程度少額なのか。Gneezy and Rustichini（2000b, pp. 805-806）で、彼らは次のように言及して




















































































































































  ただし、e＊、e＊L、および、e＊H は、それぞれ、固定報酬 rFW、低インセンティブ報酬 r LIC、および、高イン
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